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A. Penelitian Terdahulu 
Penelitian yang dilakukan oleh Wasiun dkk (2015) meneliti tentang 
“Pengaruh Pelayanan Sistem Online, tarif dan Publikasi terhadap 
Keputusan Pembelian secara Online Tiket Kereta Api Relasi Semarang – 
Jakarta”,Variabel terikat yang dipakai adalah keputusan pembelian 
sedangkan variabel bebasnya  adalah X1 Pelayanan sistem online, X2 Tarif 
dan  X3 Publikasi. Metode yang dipakai adalah data Exsplanatori dengan 
pendekatan kuantitatif. Hasil dari penelitian ini adalah  X1 pelayanan sistem 
online berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian dengan thitung 
4,068 > ttabel 1,984, X2 tarif berpengaruh positif  terhadap keputusan 
pembelian dengan thitung 3,310 > ttabel 1,984,  X3 publikasi berpengaruh 
positif terhadap keputusan pembelian thitung 2,935 > ttabel 1,984 secara uji 
parsial, sedangkan untuk uji simultan menunjukkan bahwa sistem online, 
tarif dan publikasi berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian. 
Penelitian yang dilakukan oleh Simarmata dan Hanifa (2017), 
meneliti tentang “Pengaruh Bauran Promosi terhadap Keputusan Pembelian 
Tiket Moda Angkutan Kereta Api Argo Jati Tahun 2017”, dengan variabel 
terikatnya adalah Keputusan Pembelian sedangkan untuk variabel bebasnya 
adalah Bauran Promosi. Penelitian ini menggunakan deskriptif dan kasul 





bauran promosi berpengaruh terhadap keputusan pembelian dengan thitung 
10,150 > ttabel 1,984 secara parsial. 
Penelitian yang dilakukan oleh Samosir dan Prayoga (2015) dengan 
judul “Pengaruh Persepsi Harga dan Promosi Terhadap Keputusan 
Pembelian Konsumen dalam Menggunakan Kereta Api Argo Muria”. 
Variabel terikat yang digunakan dalam peneltian yaitu keputusan pembelian 
sedangkan variabel bebasnya adalah persepsi harga (X1) dan Promosi (X2). 
Analisis data menggunakan casual effect  dan menggunakan pendekatan 
kuantitatif. Hasil Peneltian dalam penelitian ini adalah bahwa persepsi harga 
berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian 
konsumen dengan nilai t-hitung 4,225 > t-tabel 3,17 dan taraf signifikan 
0,000 < 0,05, sedangkan promosi berpengaruh positif dan signifikan 
terhadap keputusan pembelian konsumen dengan t-hitung 5,085 > t-tabel 
3,17 dan taraf signifikan 0,00 < 0,05. Uji F bahwa persepsi harga dan 
promosi berpengaruh secara simultan terhadap keputusan pembelian 
konsumen dengan nilai taraf signifikansi 0,000. 
Secara keseluruhan  dari tiga jurnal diatas persamaan penelitian ini 
adalah menggunakan variabel bebas yaitu variabel persepsi harga, promosi 
dan pelayanan. 
Untuk perbedaaan keseluruhan dalam penelitian terletak pada 
variabel bebas kenyamanan, yang kedua lokasi yang diteliti juga berbeda 
yaitu lokasi penelitian ini terletak pada di stasiun besar kota Madiun, dan 





B. Kajian Pustaka  
1. Teori Permintaan 
Dalam ilmu ekonomi,istiah permintaan (demand) mempunyai arti 
tertentu, yaitu selalu menunujuk pada suatu hubungan tertentu antara 
jumlah suatu barang yang mau dibeli orang dan harga tersebut. Menurut 
Gilasrso, (2001) definisi permintaan adalah jumlah suatu barang yang 
mau dan mampu dibeli pada berbagai kemungkinan harga selama jangka 
waktu tertentu dengan anggapan hal-hal lain tetap sama (Cateris 
Paribus). 
Menurut Nuraini (2013) terdapat beberpa faktor yang 
mempengaruhi permintaan tersebut dijabarkan sebagai berikut : 
1. Harga barang lain 
2. Pendapatan rata-rata masyarakat 
3. Selera masyarakat 
4. Promosi perusahaan 
5. Kondisi alam 
6. Jumlah Penduduk 
7. Ramalan keadaan di masa mendatang 
Menurut Sukirno (2005) Kurva permintaan dapat didefinisikan 
sebagai suatu kurva yang menggambarkan sifat hubungan antara harga 
suatu barang tertentu dengan jumlah barang tersebut yang diminta para 
pembeli. Kurva permintaan dapat terjadi perubahan yaitu apabila terjadi 





diminta , sehingga pergerakan akan selalu berada disepanjang kurva 
permintaan. Perubahan dan pergeseran tersebut dapat dilihat pada 
gambar 2.1 
Gambar 2.1 











               Kuantitas per periode (Q) 
 Sumber : Pindyck dan Rubinfield,2003 
Berdasarkan gambar di atas pergeseran titik keseimbangan dan 
titik E1 menuju ke titik E2 disepanjang Kurva D merupakan akibat 
adanya perubahan harga,sedangkan pergeseran kurva D menuju ke titik 
E2 disepanjang kurva D merupakan akibat adanya perubahan 
harga,sedangkan pergeseran kurva D menuju kurva D’ atau D” disebut 
sebagai perubahan permintaan. 
Dalam praktiknya, cateris paribus sendiri memiliki dampak yang 
besar terhadap kenaikan permintaan. 














Permintaan terhadap suatu barang dapat dipengaruhi 
oleh harga-barang-barang lain yang ada kaitannya, seperti 
barang yang dapat saling mangganti dan barang yang saling 
melengkapi. 
Kenaikan dan penurunan harga barang subtitusi bisa 
berdampak pada tingkat permintaan terhadap barang subtitusi 
itu sendiri. 
2. Pendapatan masyarakat  
Pendapatan adalah sesuatu yang diterima oleh individu 
dengan berkerja secara penuh maupun paruh waktu sehingga 
mendapatkan upah atas pekerjaan. Faktor yang paling penting 
dalam permintaan selain harga yaitu pendapatan, karena 
semakin tinggi pendapatan maka semakin tinggi juga 
keinganan untuk membeli suatu barang atau jasa. Jenis barang  
dibagi menjadi 2 yaitu barang inferior dan normal. 
3. Selera Masyarakat 
Selera masyarakat berdampak besar terhadap 
keinginan masyarakat untuk mencukup kebutuhan dengan cara  
membeli barang atau jasa. Akan tetapi  saat orang lain akan 
meninggalkan barang yang instan tersebut dikarenakan 
mengandung hal yang merugikan, sehingga permintaan akan 






4. Promosi Perusahaan 
Adanya promosi  dan perusahaan-perusahaan akan 
dapat mempengaruhi permintaan dan mempengaruhi 
keputusan pembelian masyarakat terhadap barang dan jasa. 
Masyarakat yang semula berkeinginan saving atau sudah 
melakukan saving, kadang akan berubah perilakunya setelah 
mendapat informasi dari perusahaan yang gencar melakukan 
promosi. Sehingga pendapatan yang semula untuk ditabung 
akan dirubah untuk dibelanjakan disaat ada promosi.  
5. Kondisi Alam 
Kondisi alam dapat juga mempengaruhi permintaan 
terhadap  barang atau jasa. Misalnya, pada musim dingin 
permintaan masyarakat Eropa terhadap minyak tanah akan 
meningkat. 
6. Jumlah Penduduk 
Jumlah penduduk merupakan faktor yang 
mempengaruhi permintaan dikarenakan semakin tinggi 
pertumbuhan penduduk maka barang yang dikonsumsi juga 
tinggi. Hal tersebut menimbukalan persaingan dalam dunia 
kerja yang diiringi dengan daya saing antar individu yang 
tinggi dalam mencari pekerjaan. Sehingga kenaikan daya saing 
dan daya beli masyarakat akan meningkatkan permintaan 






7. Ramalam Masa Datang 
Yang dimaksud ramalan masa datang yaitu sebuah 
fenomena yang terjadi dimasyarakat ketika seseorang dapat 
memprediksi harga barang akan naik maka permintaan barang 
akan menurun akan tetapi invidu akan melakukan pembelian 
barnag sebelum harga tersebut naik. 
2. Perilaku Konsumen 
Menurut Kotler dan Amstrong (2001:226), mengatakan 
bahwasannya keputusan pembelian merupakan sebuah pengambilan 
keputusan pembeli dimana konsumen benar-benar akan melakukan 
pembelian. Dilihat dari segi tujuan keputusan pembelian terbagi 
menjadi 2 kelompok yaitu konsumen akhir dan konsumen 
organisasional. Konsumen akhir adalah individu yang memeliki tujuan 
akhir untuk memenuhi kebutuhan sendiri untuk dikonsumsi, sedangkan 
konsumen organisasional merupakan konsumen yang terdiri dari 
organisasi, home industry dan lembaga non profit yang tujuan 
pembeliannya adalah untuk mencari keuntungan guna bisnis. 
Menurut Setiadi (2003), Perilaku konsumen adalah sebuah 
tindakan yang langsung melibatkan dalam memakai dan menggunakan 
jasa ataupun barang, termasuk keputusan dalam melakukan proses 





perilaku konsumen yaitu faktor kebudayaan, faktor sosial, faktor 
psikologis dan faktor pribadi. 
a. Faktor Kebudayaan 
Menurut Kotler (2008), kebudayaan adalah sebuah adat atau 
simbol yang dibuat oleh manusia dari generasi ke generasi 
sebagai pengatur tingkah laku manusia dalam masyarakat. 
b. Faktor Sosial 
Menurut Kotler (2008), bahwasannya faktor sosial yang 
meliputi keluarga, peran sosial, dan status yang dapat 
mempengaruhi perilaku pembelian. 
c. Faktor Psikologis 
Menurut Kotler (2008), faktor psikologis merupakan faktor 
yang dipengaruhi oleh lingkungan dia tinggal dan tanpa 
mengabaikan kejadian masa lalu. Keputusan pembelian 
sangat penting dipengaruhi oleh faktor psikologis meliputi: 
motivasi, persepsi dan sikap. 
d. Faktor Pribadi 
Menurut Kotler (2008), faktor pribadi yaitu karakteristik 
psikologis seseorang selalu berbeda dengan satu sama lain 
sehingga seleraa dalam melakukan pembelian berbeda. 
3. Pelayanan  
Sinambela (2010), secara teoritis tujuan pelayanan pada 





untuk menggunakan jasa perusahaan tersebut. Untuk mencapai 





e. Kesamaan Hak 
f. Keseimbangan Hak dan Kewajiban 
Salah satu faktor yang menentukan tingkat keberhasilan dan 
kualitas perusahaan menurut Lupiyoadi (2011) adalah kemampuan 
perusahaan dalam memberikan pelayanan kepada pelanggan.  
Tingkat pelayanan Moda yang mempengaruhi individu untuk 
memilih jasa transportasi bagi pelaku perjalanan meliputi: 
1) Atribut pelayanan biaya perjalanan 
Atribut biaya perjalanan meliputi seluruh biaya yang 
dikeluarkan oleh pengguna kendaraan umum meliputi, tarif 
angkutan dan biaya angkutan tujuan awal sampai tujuan 
akhir 
2) Atribut pelayanan kemudahan 
Atribut ini meliputi kemudahan pelaku perjalanan dalam 
mengakses lokasi keberangkatan dan kedatangan jenis 
transportasi yang dipilih serta kemudahan dalam 





3) Atribut pelayanan kenyamanan 
Atribut pelayanan kenyamanan meliputi kenyamanan yang 
dilihat secari fisik dan psikis dengan di ukur menggunakan 
fasilitas yang dimiliki seperti ketersediaan tempat duduk, dan 
fasilitas yang lain ada di transportasi tersebut.  
4. Kenyamanan 
Kenyamanan tempat duduk menurut Sozick dan Bastien 
(2008) menyatakan bahwa ada dua tingkat dalam kenyamanan 
temapt duduk yaitu tingkaat statis ketika penumpang duduk diam 
dan karakteristik kursi dan seseorang saat menikmati tempat duduk, 
kemudian tingkat dinamis yaitu seseorang melakukan aktivitas di 
tempat duduknya. 
Kenyamanan suasana kabin menurut Ormuz dan Mufin 
(2004) menjelaskan mengenai getaran, kebisingan, suhu, dan kulitas 
udara, dimana getaran yang tinggi dapat membuat seseorang kurang 
sensitif dan kurang nyaman, kebisingan juga mempengaruhi 
kenyamanan seseorang karena ada suara-suara yang tidak diiginkan, 
suhu juga dapat mempengaruhi kenyamanan seseorang karena 
kondisi suhu yang tidak panas dan tidak dingin akan membuat 
suasana kabin jadi nyaman. 
5. Permintaan jasa Tranportasi 
Menurut  Nasution (2004) Permintaan jasa transportasi tidak 





Permintaan akan jasa angkutan, baru akan timbul apabila ada hal –hal 
dibalik permintaan itu, misalnya keinginan untuk kesekolah, rekresi dan 
berpergian bertemu sanak keluarga. Menurut Nasution (2004) pada 
dasarnya permintaan pada angkutan diakibatkan oleh kebutuhan 
manusia untuk berpergian dari tempat asal dan ke lokasi lain dengan 
tujuan mengambil bagian dari suatu aktivitas atau kegiatan. Kebutuhan 
angkutan barang untuk dapat digunakan atau dikonsumsi dilokasi lain. 
Pada dasarnya permintaan angkutan diakibatkan oleh hal-hal 
berikut : 
a. Kebutuhan manusia untuk berpergian dari ke lokasi lain dengan 
tujuan mengambil bagian didalam suatu kegiatan,misalnya 
bekerja,berbelanja, ke sekolah dan lain-lain. 
b. Kebutuhan angkutan barang untuk dapat digunakan atau 
dikonsumsikan dilokasi lain. 
6. Teori Transportasi 
Menurut Rahardjo (2010), transportasi merupakan sebuah 
sarana penggerak dari tempat semula atau asal, untuk kegiatan 
pengangkutan dimulai dari tempat asal menuju tempat tujuan, 
dimanapun tujuan tersebut diakhiri. 
Menurut Ikhsantono (2009), bahwa transportasi merupakan 
salah satu kegiatan guna untuk memenuhi kebutuhan manusia dengan 
memindahkan barang atau jasa ketempat tujuan sehingga merubah letak 





proses transaksi pemindahan barang tersebut. Kegiatan tersebut jika 
dilihat dari sudut pandang ekonomi bahwa semakin banyak 
penggunaaan jasa angkut dalam kegiatan ekonomi maka meningkatkan 
permintaan pada jasa angkut tersebut. 
7. Pengaruh persepsi harga tiket kereta api terhadap minat 
menggunakan jasa kereta api eksekutif di Madiun 
Menurut Kotler (2008:72) , keputusan pembelian didasarkan 
bagaimana seseorang  menganggap harga  dan beberapa harga aktual 
saat ini yang mereka pertimbangkan untuk melakukan pembelian 
terhadap jasa atau barang. Konsumen sendiri memiliki pendapat 
bahwasannya dengan harga rendah maka kualitas yang dirasakan juga 
rendah ,sedangkan ketika harganya tinggi maka belum tentu juga 
kualitasnya juga tinggi.  
Ditunjukkan juga oleh penelitian Samosir dan Proyoga (2015) 
bahwa persepsi harga mempunyai pengaruh positif dan signifikan 
terhadap keputusan pembelian menggunakan kereta api dengan t-hitung 
sebesar 4,225 dengan t-tabel sebesar 3,17 dengan asumsi t-hitung > t-
tabel . 
8. Pengaruh Promosi terhadap minat menggunakan kereta api 
eksekutif di Madiun 
Menurut Lopiyoadi (2001) bahwa harapan pelanggan ini 
didasarkan pada informasi yang disampaikan dari mulut ke mulut, 





promosi lainnya. Promosi memiliki peran yang penting dalam 
menginformasikan suatu hal yang konsumen perlu tahu, jadi semakin 
promosi tersebar luas semakin tinggi pula orang akan menggunakan 
jasa atau barang tersebut. Semakin sering dan efektif  suatu perusahaan 
melakukan kegiatan promosi, maka konsumen akan semakin mengenal 
suatu produk yang dipromosikan. 
Ditunjukkan juga oleh penelitian Simarmata dan Habifa (2017) 
bahwa bauran promosi berpengaruh terhadap keputusan pembelian 
dnegan t-hitung 10,150 > t-tabel 1,984. 
9. Pengaruh pelayanan terhadap minat menggunakan jasa 
transportasi kereta api eksekutif di Madiun 
Menurut Lopiyoadi, (2006) modernitas dengan kemajuan 
teknologi akan mengakibatkan persaingan yang sangat ketat untuk 
memperoleh dan memertahankan pelanggan. Pola konsumsi dan gaya 
hidup pelanggan perusahaan mampu memberikan pelayanan yang 
berkualitas sehingga dapat mengakibatkan seseorang tertarik 
menggunakan jasa tersebut. Keberhasilan perusahaan dalam 
memberikan pelayanan yang berkualitas dapat ditentukan dengan 
pendekatan service quality  yang telah dikembangkan oleh Pasuraman, 
Berry dan Zentham. Kualitas pelayanan memiliki kaitannya dengan 
dengan keputusan pembelian, karena semakin baik kualitas pelayanan 
semakin baik pula masyarakat melakukan pembelian terhadap suatu 





kualitas pelayanan buruk makan turun juga motivasi konsumen untuk 
melakukam pembelian terhadap jasa tersebut. 
Menurut  Lupiyoadi (2006) Terdapat lima dimensi kualitas 
pelayanan menurut Parasuaraman yaitu : 
a. Tangible adalah suatu layanan yang diberikan kepada konsumen 
dengan bukti secara langsung seperti penampilan dari pegawai 
yang melayani dalam perusahaan tersebut dan fasilitas yang ada 
pada perusahaan tersebut adalah bukti nyata dari perusahaan dalam 
memberikan pelayanan yang baik kepada konsumen. 
b. Reliability adalah kemampuan perusahaan melalui pegawai atau 
seseorang yang melayani dalam perusahan tersebut dengan cara 
memberikan pelayanan yang terpercaya sesuai dengan kenyataan 
yang ada. 
c. Responsivenes adalah kemampuan sebuah perusahaan melalui 
pihak yang ditunjuk untuk memberikan respon atau tanggapan 
mengenai penyampaian informasi yang jelas dan akurat kepada 
konsumen. 
d. Assurance adalah kemampuan pegawai perusahaan  dalam 
berperilaku memberikan informasi dengan cara menarik konsumen 
agar mempercayai perusahaan tersebut. 
e. Emphaty adalah kemampuan pegawai dalam melayani konsumen 
dengan tulus tanpa membeda-bedakan konsumen lain dan 





Penelitian yang dilakukan oleh Wasiun dkk (2015) 
menunjukkan bahwa pelayanan sistem online berpengaruh positif 
terhadap keputusan pembelian dengn t-hitung 4,068 > t-tabel 1,984. 
10. Pengaruh kenyamanan terhadap minat menggunakan  jasa kereta 
api eksekutif di Madiun. 
Menurut Raharjani  (2005) menyatakan bahwa apabila suatu 
perusahaan jasa mempunyai fasilitas yang memadai sehingga 
konsumen mendapatakan kenyamanan dalam menggunakan jasanya, 
maka akan dapat mempengaruhi konsumen dalam melakukan 
pembelian jasa. Sehingga semakin baik perusahaan memberikan 
fasilitas yang baik maka akan meningkatkan pula pembelian 
masyarakat terhadap jasa yang mereka gunakan dan melakukan 
pembelian berulang ketika mereka merasa nyaman dalam 
menggunakan jasa tersebut.  
C.  Kerangka Pemikiran 
Pada penelitian ini, peneliti ingin mengetahui apakah ada hubungan 
variabel persepsi harga tiket kereta api, promosi, pelayanan dan 
kenyamanan dengan minat menggunakan jasa transportasi kereta api 
eksekutif di Madiun secara parsial maupun simultan. 
Minat berhubungan dengan keputusan pembelian terhadap jasa atau 
barang. Konsumen yang merasakan hal yang lebih atas pelayanan, 
kenyaman, maupun harga dapat mengakibatkan seseorang akan 





perusahaan harus membuat hal-hal yang diharapkan konsumen agar 
terpenuhi. Loyalitas konsumen akan membuat itu sendiri akan melakukan 
pembelian berulang. 
Indikator variabel persepsi harga tiket kereta api, promosi, 
pelayanan dan kenyamanan  diduga ada hubungan atau korelasi dengan 
minat menggunakan jasa transportasi kereta api dengan didukung oleh teori-
teori yang terkait seperti teori perlaku konsumen, teori kenyamanan, teori 
pelayanan, harga dan promosi. Salain itu penelitian ini diperkuat oleh 
penelitian terdahulu yang memliki judul yang hampir sama. 
Untuk mengetahui lebih jelas mengenai gambaran konsep dalam 










Gambar 2.2: kerangka Pikir variabel yang diduga ada hubungan terhadap 
minat menggunakan jasa transportasi kereta api eksekutif di Madiun 
Minat menggunakan 
jasa transportasi kereta 
api eksekutif di Madiun 
(Y) 




Pelayanan ( X3) 






Menurut Kuncoro (2003:50) hipotesis merupakan pernyataan mengenai 
hubungan anatara variabel-variabel dalam penelitian,dinyatakan dengan jelas 
,ringkas dan menjelaskan variabel tersebut dalam terminologi operasional yang 
terukur . Berdasarkan hubungan anatara tujuan penelitian serta kerangka 
pemikiran terhadap rumusan masalah penelitian ini,maka hopotesis yang 
diajukan adalah sebagai berikut: 
1. Ho = Tidak ada hubungan antara persepsi harga tiket kereta api, promosi, 
pelayanan dan kenyamanan dengan minat menggunakan jasa transportasi 
kereta api eksekutif di Madiun. 
H1 =  Ada hubungan antara persepsi harga tiket kereta api, promosi, 
pelayanan dan kenyamanan dengan minat menggunakan jasa transportasi 
kereta api eksekutif di Madiun. 
2. Ho = Tidak ada hubungan antara persepsi harga tiket kereta api dengan minat 
menggunakan jasa transportasi kereta api eksekutif di Madiun. 
H1 =  Ada hubungan antara persepsi harga tiket kereta api dengan minat 
menggunakan jasa transportasi kereta api eksekutif di Madiun. 
3. Ho = Tidak ada hubungan antara promosi dengan minat menggunakan jasa 
transportasi kereta api eksekutif di Madiun. 
H1 =  Ada hubungan antara promosi dengan minat menggunakan jasa 
transportasi kereta api eksekutif di Madiun. 
4. Ho = Tidak ada hubungan antara pelayanan dengan minat menggunakan jasa 





H1 =  Ada hubungan antara pelayanan dengan minat menggunakan jasa 
transportasi kereta api eksekutif di Madiun. 
5. Ho = Tidak ada hubungan antara kenyamanan dengan minat menggunakan 
jasa transportasi kereta api eksekutif di Madiun. 
H1 =  Ada hubungan antara kenyamanan dengan minat menggunakan jasa 
transportasi kereta api eksekutif di Madiun. 
